
最新空调商业计划书 空调保养计划
书(通用5篇)

时间流逝得如此之快，我们的工作又迈入新的阶段，请一起
努力，写一份计划吧。我们该怎么拟定计划呢？以下是小编
为大家收集的计划范文，仅供参考，大家一起来看看吧。

空调商业计划书篇一

空调即空气调节器，主要功能是对该房间（或封闭空间、区
域）内空气的温度、湿度、洁净度和空气流速等参数进行调
节，以满足人体舒适或工艺过程的要求。空调在不使用收藏
起来的时候，需要注意以下几点：

【1】要将空调器的电源切断，拔掉电源插头。用干净软布或
毛刷将空调器外表的灰尘、污垢除去擦拭干净，再涂上一层
上光蜡。

【2】待空调器排水部位彻底干燥后，用塑料薄膜或牛皮纸将
空调器的室内部分包扎起来，如窗式空调机的控制面板、分
体式的壁挂制冷器等式。

【3】对暴露在户外的空调器室外部分则应用薄铁板或钉有油
毡木板等防水材料制成的外罩套起来，以免雨水、洋雪、尘
土侵蚀和阳光暴晒。外罩的尺寸最好比空调器实际尺寸略大3
至5厘米为宜。千万不要用塑料薄膜包扎室外部分，因为一旦
雨雪侵入后水分不能蒸发而锈蚀机体。

【4】对分体式空调的连接软管也要避免日晒雨淋，特别是对
软管连接接头处不要任意移动、敲打、堆放物品，以免造成
连接不良发生制冷剂泄漏故障。



空调商业计划书篇二

一、计划概要

1、年度销售目标xx万元；

2、经销商网点xx个；

3、公司在自控产品市场有一定知名度；

二、营销状况

空调自控产品属于中央空调等行业配套产品，受上游产品消
费市场牵制，但需求总量还是比较可观。随着城市建设和人
民生活水平的不断提高以及产品更新换代时期的到来带动了
市场的持续增长幅度，从而带动了整体市场容量的扩张。

xx地处中国的中部，空调自控产品需求量比较大：

1、夏秋炎热，春冬寒冷；

2、近两年xx房地产业发展迅速，特别是中高档商居楼、别墅
群的兴建；

3、xx纳入西部开发、将增加各种基础工程的建设；

4、xx的融城；

5、xx等大量兴建工业园和开发区；

6、人们对自身生活要求的提高；

综上所述，空调自控产品特别是高档空调自控产品在xx的发
展潜力很大。



营销方式总体来说，空调自控产品销售的方式不外三种：工
程招标、房产团购和私人项目。

工程招标渠道占据的份额很大，但是房产团购和私人项目两
种渠道发展迅速，已经呈现出多元发展局面。

从各企业的销售渠道来看，大部分公司采用办事处加经销商
的模式，国内空调自控产品企业20xx年都加大力度进行全国
营销网络的部署和传统渠道的巩固，加强与设计院以及管理
部门的公关合作。

对于进入时间相对较晚的空调自控产品企业来说，由于市场
积累时间相对较短，而又急于快速打开市场，因此基本上都
采用了办事处加经销制的渠道模式。

为了快速对市场进行反应，凡进入xx市场的自控产品在xx都
有库存。

xx空调自控产品市场容量比较大而且还有很大的潜力，发展
趋势普遍看好，因此对还未进入xx市场的品牌存在很大的市
场机会，只要采用比较得当的市场策略，就可以挤进xx市场。

目前xx在xx空调自控产品市场上基础比较薄弱，团队还比较
年轻，品牌影响力还需要巩固与拓展。

在销售过程中必须要非常清楚我公司的优势，并加以发挥使
之达到极致；并要找出我公司的弱项并及时提出，加以克服
实现最大的价值；提高服务水平和质量，将服务意识渗透到
与客户交流的每个环节中，注重售前售中售后回访等各项服
务。

三、营销目标

2.挤身一流的空调自控产品供应商；成为快速成长的成功品



牌；

3.以空调自控产品带动整个空调产品的销售和发展。

4.市场销售近期目标：在很短的时间内使营销业绩快速成长，
到年底使自身产品成为行业内知名品牌，取代省内同水平产
品的一部分市场。

5.致力于发展分销市场，到20xx年底发展到50家分销业务合
作伙伴；

6.无论精神，体力都要全力投入工作，使工作有高效率、高
收益、高薪资发展；

四、营销策略

如果空调自控产品要快速增长，且还要取得竞争优势，最佳
的选择必然是——“目标集中”的总体竞争战略。

随着xx经济的不断快速发展、城市化规模的不断扩大，空调
自控产品市场的消费潜力很大，目标集中战略对我们来说是
明智的竞争策略选择。

围绕“目标集中”总体竞争战略我们可以采取的具体战术策
略包括：市场集中策略、产品带集中策略、经销商集中策略
以及其他为目标集中而配套的策略四个方面。

为此，我们需要将xx市场划分为以下四种：

战略核心型市场---xx

重点发展型市场----xx

培育型市场-----xx



等待开发型市场----xx

总的营销策略：全员营销与采用直销和渠道营销相给合的营
销策略

1、目标市场：

遍地开花，中心城市和中小城市同时突破，重点发展行业样
板工程，大力发展重点区域和重点代理商，迅速促进产品的
销量及销售额的提高。

2、产品策略：

用整体的解决方案带动整体的销售：要求我们的产品能形成
完整的解决方案并有成功的案例，由此带动全线产品的销售。
大小互动：以空调自控产品的销售带动阀门及其他产品的销
售，以阀门及其他产品的项目促进空调自控产品的销售。

3、价格策略：

高品质，高价格，高利润空间为原则；制订较现实的价格表：
价格表分为两层，媒体公开报价，市场销售的最底价。

制订较高的月返点和季返点政策，以控制营销体系。严格控
制价格体系，确保一级分销商，二级分销商，项目工程商，
最终用户之间的价格距离级利润空间。为了适应市场，价格
政策又要有一定的能活性。

4、渠道策略：

（1）分销合作伙伴分为二类：一是分销客户，是我们的重点
合作伙伴。二是工程商客户，是我们的.基础客户。

（2）渠道的建立模式：



d.草签协议后，在我们的广告中就可以出现草签代理商的名
字，挑取了分销商和原厂商的矛盾，我们乘机进入市场；e.在
当地的区域市场上，随时保证有一个当地的可以成为一级代
理的二级代理，以对一级代理成为威胁和起到促进作用。

（3）市场上有推，拉的力量。

要快速的增长，就要采用推动力量。拉需要长时间的培养。

为此，我们将主要精力放在开拓渠道分销上，另外，负责大
客户的人员和工程商的人员主攻行业市场和工程市场，力争
在三个月内完成4~5项样板工程，给内部人员和分销商树立信
心。到年底为止，完成自己的营销定额。

5、人员策略：

营销团队的基本理念：

a.开放心胸；

b.战胜自我；

c.专业精神；

（1）业务团队的垂直联系，保持高效沟通，才能作出快速反
应。团队建设扁平。

（2）内部人员的报告制度和销售奖励制度

（3）以专业的精神来销售产品。价值=价格+技术支持+服务+
品牌。实际销售的是一个解决方案。

（4）编制销售手册；其中包括代理的游戏规则，技术支持，
市场部的工作范围和职能，所能解决的问题和提供的支持等



说明。

五、营销方案

1、公司应好好利用上海品牌，走品牌发展战略；

2、整合xx本地各种资源，建立完善的销售网络；

3、培养一批好客户，建立良好的社会关系网；

4、建设一支好的营销团队；

5、选择一套适合公司的市场运作模式；

6、抓住公司产品的特点，寻找公司的卖点。

10、xx的渠道宜采用扁平化模式并作好渠道建设和管理，在渠
道建设方面可以不设省级总经销商，而是以地市为基本单位
划分，每个地级市设二个一级经销商，并把营销触角一直延
伸到具有市场价值的县级市场，改变目前xx其他空调自控产
品品牌在地级市场长期以来的游击战方式，采用阵地战，建
立与经销商长期利益关系的品牌化运作模式，对每个地区市
场都精耕细作，稳扎稳打。

空调商业计划书篇三

1、年度销售目标600万元；

2、经销商网点50个；

3、公司在自控产品市场有一定知名度；

空调自控产品属于中央空调等行业配套产品，受上游产品消
费市场牵制，但需求总量还是比较可观。随着城市建设和人



民生活水平的不断提高以及产品更新换代时期的到来带动了
市场的持续增长幅度，从而带动了整体市场容量的扩张。

xx地处中国的中部，空调自控产品需求量比较大：

1、夏秋炎热，春冬寒冷；

2、近两年xx房地产业发展迅速，特别是中高档商居楼、别墅
群的兴建；

3、xx纳入西部开发、将增加各种基础工程的建设；

4、xx的融城；

5、xx等大量兴建工业园和开发区；

6、人们对自身生活要求的提高；

综上所述，空调自控产品特别是高档空调自控产品在xx的发
展潜力很大。

营销方式总体来说，空调自控产品销售的方式不外三种：工
程招标、房产团购和私人项目。

工程招标渠道占据的份额很大，但是房产团购和私人项目两
种渠道发展迅速，已经呈现出多元发展局面。

从各企业的销售渠道来看，大部分公司采用办事处加经销商
的模式，国内空调自控产品企业20xx年都加大力度进行全国
营销网络的部署和传统渠道的巩固，加强与设计院以及管理
部门的公关合作。

对于进入时间相对较晚的空调自控产品企业来说，由于市场
积累时间相对较短，而又急于快速打开市场，因此基本上都



采用了办事处加经销制的渠道模式。

为了快速对市场进行反应，凡进入xx市场的自控产品在xx都
有库存。

xx空调自控产品市场容量比较大而且还有很大的潜力，发展
趋势普遍看好，因此对还未进入xx市场的品牌存在很大的市
场机会，只要采用比较得当的市场策略，就可以挤进xx市场。

目前xx在xx空调自控产品市场上基础比较薄弱，团队还比较
年轻，品牌影响力还需要巩固与拓展。

在销售过程中必须要非常清楚我公司的优势，并加以发挥使
之达到极致；并要找出我公司的弱项并及时提出，加以克服
实现最大的价值；提高服务水平和质量，将服务意识渗透到
与客户交流的每个环节中，注重售前售中售后回访等各项服
务。

2.挤身一流的空调自控产品供应商；成为快速成长的成功品
牌；

3.以空调自控产品带动整个空调产品的销售和发展。

4.市场销售近期目标：在很短的时间内使营销业绩快速成长，
到年底使自身产品成为行业内知名品牌，取代省内同水平产
品的一部分市场。

5.致力于发展分销市场，到20xx年底发展到50家分销业务合
作伙伴；

6.无论精神，体力都要全力投入工作，使工作有高效率、高
收益、高薪资发展；

如果空调自控产品要快速增长，且还要取得竞争优势，最佳



的选择必然是——“目标集中”的总体竞争战略。

随着xx经济的不断快速发展、城市化规模的不断扩大，空调
自控产品市场的消费潜力很大，目标集中战略对我们来说是
明智的竞争策略选择。

围绕“目标集中”总体竞争战略我们可以采取的具体战术策
略包括：市场集中策略、产品带集中策略、经销商集中策略
以及其他为目标集中而配套的策略四个方面。

为此，我们需要将xx市场划分为以下四种：

战略核心型市场---xx

重点发展型市场----xx

培育型市场-----xx

等待开发型市场----xx

总的营销策略：全员营销与采用直销和渠道营销相给合的营
销策略

1、目标市场：

遍地开花，中心城市和中小城市同时突破，重点发展行业样
板工程，大力发展重点区域和重点代理商，迅速促进产品的
销量及销售额的提高。

2、产品策略：

用整体的解决方案带动整体的销售：要求我们的产品能形成
完整的解决方案并有成功的案例，由此带动全线产品的销售。
大小互动：以空调自控产品的销售带动阀门及其他产品的销



售，以阀门及其他产品的项目促进空调自控产品的销售。

3、价格策略：

高品质，高价格，高利润空间为原则；制订较现实的价格表：
价格表分为两层，媒体公开报价，市场销售的最底价。

制订较高的月返点和季返点政策，以控制营销体系。严格控
制价格体系，确保一级分销商，二级分销商，项目工程商，
最终用户之间的价格距离级利润空间。为了适应市场，价格
政策又要有一定的能活性。

4、渠道策略：

（1）分销合作伙伴分为二类：一是分销客户，是我们的重点
合作伙伴。二是工程商客户，是我们的基础客户。

（2）渠道的建立模式：

d.草签协议后，在我们的广告中就可以出现草签代理商的名
字，挑取了分销商和原厂商的矛盾，我们乘机进入市场；e.在
当地的区域市场上，随时保证有一个当地的可以成为一级代
理的二级代理，以对一级代理成为威胁和起到促进作用。

（3）市场上有推，拉的力量。

要快速的增长，就要采用推动力量。拉需要长时间的培养。

为此，我们将主要精力放在开拓渠道分销上，另外，负责大
客户的人员和工程商的人员主攻行业市场和工程市场，力争
在三个月内完成4~5项样板工程，给内部人员和分销商树立信
心。到年底为止，完成自己的营销定额。

5、人员策略：



营销团队的基本理念：

a.开放心胸；

b.战胜自我；

c.专业精神；

（1）业务团队的垂直联系，保持高效沟通，才能作出快速反
应。团队建设扁平。

（2）内部人员的报告制度和销售奖励制度

（3）以专业的精神来销售产品。价值=价格+技术支持+服务+
品牌。实际销售的是一个解决方案。

（4）编制销售手册；其中包括代理的游戏规则，技术支持，
市场部的工作范围和职能，所能解决的问题和提供的支持等
说明。

1、公司应好好利用上海品牌，走品牌发展战略；

2、整合xx本地各种资源，建立完善的销售网络；

3、培养一批好客户，建立良好的社会关系网；

4、建设一支好的营销团队；

5、选择一套适合公司的市场运作模式；

6、抓住公司产品的特点，寻找公司的卖点。

10、xx的渠道宜采用扁平化模式并作好渠道建设和管理，在渠
道建设方面可以不设省级总经销商，而是以地市为基本单位



划分，每个地级市设二个一级经销商，并把营销触角一直延
伸到具有市场价值的县级市场，改变目前xx其他空调自控产
品品牌在地级市场长期以来的游击战方式，采用阵地战，建
立与经销商长期利益关系的品牌化运作模式，对每个地区市
场都精耕细作，稳扎稳打。

空调商业计划书篇四

对于大型的家电产品派来说，不但要会用，养护也起到了很
重要的`作用，就拿空调来说，很多人都说家里的空调噪音大，
制热、制冷速度慢，而孰不知，那是由于常年没有清洗2空调
滤网以及空调内部等原因造成的。而这些均会影响空调的制
热，并且增加空调的使用耗电。

就带来简单的空调保养五要素。家中配备空调的朋友都可以
了解一下。

1、定期清洗面板和滤尘网。避免长期使用堵塞滤网等情况出
现。

2、清洁面板，用软布蘸上温水或中性清洁剂轻轻擦拭，然后
用干的软布擦干，

资料

3、清洁滤尘网，首先按说明书取下滤尘网，用软刷蘸中性清
洁剂刷洗，然后用清水漂洗，再用软布擦干或在阴凉处晾干，
最后按说明要求装上滤网。

4、换季不用时，要清扫滤清器，拔掉电源，取出遥控器内的
电池，以防损坏。干燥机体，将室外机体罩上保护罩，以免
日晒雨淋，重新使用时，要检查滤清器是否清洁，并确认已
关上;取下室外的保护罩，移走遮挡物体，试机检查运行是否
正常;确认遥控器电池电力状况。



5、简单的故障自检,检查出风口、噪音等是否有异常情况发
生。更多资料，请参阅：

空调商业计划书篇五

在炎热的夏季，许多消费者会频繁使用空调，以达到降温的
目的。在频繁的使用下，空调的保养是个不容忽视的问题。
以下介绍如何对空调进行保养。

空调如何保养？空调保养的方法

对空调进行保养，首先，应做到定期清洗空调的面板和滤尘
网。在清洗面板时，可使用清水或中性清洁剂进行清洗，用
干的软布擦干，切勿通过烘烤的方式烘干面板。空调的滤尘
网能够过滤空气中的灰尘，如果灰尘堵塞网孔，会使进出风
量减少制冷效果变差。在清洗滤尘网时，应取下滤尘网，用
软刷蘸中性清洁剂刷洗，然后用清水漂洗，再用软布擦干或
在阴凉处晾干。对空调内部机组进行日常的保养也是必要的，
在清洗时不要用刷子之类坚硬接触面的工具进行室内机组的
清洗，在清洗时注意不要碰坏或碰伤连接管路的接头。

除了定期对空调的面板和滤尘网进行清洗外，在使用空调时，
还应经常检查空调的插头和插座的接触是否良好，如果发现
空调在运行时，电源线或插头有发烫的现象，应立即停机查
看是否因插头和插座接触不良而造成。此外，为了避免压缩
机损坏，影响空调制冷效果，还应注意空调器制冷剂管路的
接口部位是否有制冷剂泄漏，如果发现油渍，则说明有制冷
剂漏出，应及时请专业人员进行处理。

当天气逐渐转凉时，应拔掉空调电源插头，用保护罩将空调
的室外机罩上，以免日晒雨淋。同时用干净、柔软的干布将
遥控器擦拭干净，卸下电池，以备来年再用。


